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TÓNG QUAN 


1. Giói thiéu vé Michael Porter 


Tạp chí The Economist bình luận: “Nếu có ai đủ khả năng bién lý thuyết quản tri 
thành một ngành học thuật đáng kính, đó chính là Michael Porter”. Michael E. 
Porter là chuyên gia đầu ngành về chiến lược cạnh tranh và khả năng cạnh tranh, 
cũng như về phát trién kinh tế của các quốc gia và khu vực. 

Michael Porter sinh năm 1947 tại Ann Arbor, Michigan. Porter tốt nghiệp Đại học 
Princeton năm 1969 với bằng cử nhân hạng ưu về kỹ thuật hàng không và cơ khí. 
Tại Đại học Havard, Porter đậu bằng MBA (1971), tiếp sau đó là bằng tiễn sĩ kinh 
tế học kinh doanh (1973). Porter trở thành giảng viên của Đại học Havard năm 26 
tuổi, một trong những người trẻ tuổi nhất được phong hàm giáo sư chính thức trong 
lịch sử của trường. 

Ông đã viết 16 cuốn sách và hơn 100 bài viết chuyên đề. Các tác phẩm kinh điển 
của Michael E. Porter góm: "Chiến lược cạnh tranh", "Lợi thế cạnh tranh", "Lợi thế 
cạnh tranh quốc gia" đã trở thành sách gối đầu giường của các nhà hoạch định chiến 
lược, các doanh nhân, sinh viên và học giả quan tâm đến lĩnh vực chiến lược cạnh 
tranh. Những lý thuyết mô hình về chiến lược và cạnh tranh của ông đã được giảng 
day tại khắp các trường kinh doanh trên thế giới. Ông là ủy viên Ủy ban của Tổng 
thống về Khả năng cạnh tranh công nghiệp năm 1983. Ngoài ra, Porter là đồng chủ 
tịch bảng xếp hạng năng lực cạnh tranh toàn cầu, được xuất bản thường niên ở 141 
quốc gia. 

Porter là có vấn vé chiến lược cạnh tranh cho nhiều công ty hàng đầu của Mỹ và 
quốc tế, và đóng vai trò tích cực trong chính sách kinh tế với Quốc hội Mỹ, các tập 
đoàn kinh doanh, và là có vẫn cho nhiều chính phủ nước ngoài. Ông từng là ủy viên 
ban chấp hành của Hội đồng về Khả năng Cạnh tranh, một tó chức tư nhân gồm 


lãnh tụ các giới kinh doanh, lao động và nghiên cứu thành lập năm 1986. 


2. Giới thiệu về chiến lược kinh doanh 


Chiến lược cạnh tranh: theo Michael Porter là sự kết hợp của các mục tiêu mà doanh nghiệp 
đang hướng tới và những phương tiện (chính sách) mà nó sử dụng để thực hiện các mục 
tiêu. 

Chiến lược cạnh tranh có thể được hiểu rõ hon qua mô hình “Bánh xe chiến lược cạnh 
tranh” - là một công cụ để thuyết minh những khía cạnh quan trọng trong chiến lược cạnh 
tranh của một doanh nghiỆp. Ở tâm của bánh xe là các mục tiêu của doanh nghiệp, thể hiện 
cơ bản cách nó muốn cạnh tranh và những mục đích cụ thê mà nó hướng tới. Những nan 
quạt của bánh xe là những chính sách hoạt động mà qua đó doanh nghiệp tìm cách giành 
được các mục tiêu này. Bên dưới mỗi tiêu đề trên bánh xe, nội dung cụ thể của các chính 
sách hoạt động quan trọng trong lĩnh vực đó xây dựng từ những hoạt động của công ty. 
Phụ thuộc vào bản chất của ngành kinh doanh, nhà quản lý xác định các chính sách hoạt 
động này với mức độ cụ thể khác nhau và một khi chúng đã được xác định, khái niệm 
chiến lược có thể được sử dụng dé chỉ dẫn hành vi tông thể của doanh nghiệp. Giống như 
một bánh xe, những nan quạt (chính sách) là sự lan tỏa và phản ánh trục tâm (các mục tiêu) 


và những nan quạt này phải được kết nôi với nhau nêu không bánh xe sẽ không quay. 
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II. 3 CHIẾN LƯỢC KINH DOANH CÚA MICHAEL PORTER 
1. Chiến lược dẫn đầu vé chi phí thấp 
- Khái niệm 
Chiến lược dẫn dao chi phí là tổng thể các hành động nhằm cung cấp các sản phẩm hay 
dịch vụ có các đặc tính được khách hàng chấp nhận với chi phí thấp nhất trong mỗi 
quan hệ với tất cả các đối thủ cạnh tranh. Nói cách khác, chiến lược dẫn đầu chi phí 
dựa trên khả năng của doanh nghiệp cung cấp sản phám hay dịch vụ với mức chi phí 
thấp hơn đối thủ cạnh tranh. 
- - Mục tiêu 
Có lợi thế hơn các đối thủ cạnh tranh bằng việc làm mọi thứ để có thể sản xuất hàng hóa 
hoặc dich vụ ở chi phí thấp hơn. 
- Đặc điểm 
o Tập trung vào công nghệ và quản lý dé giảm chi phí 
o Không tập trung vào khác biệt hóa sản phẩm 
o Không đi tiên phong trong lĩnh vực nghiên cứu, đưa ra tính năng mới, sản phẩm 
mới 


o Nhóm khách hàng mà công ty phục vụ thường là nhóm "khách hàng trung bình”. 


- _ Ưuđiểm: 
o Khả năng cạnh tranh 
o Khả năng thương lượng với nhà cung cấp mạnh 
o Cạnh tranh tốt với sản phám thay thế 


o Tạo rào cản thâm nhập thị trường 


- Rúiro: 
o Công nghệ dé đạt mức chi phí thấp à tốn kém, rủi ro 
o_ Dễ dàng bị bắt chước 


o Có thê không chú ý đến thị hiếu và nhu cầu của khách hàng 


Điều kiện năng lực: 
o Thị phần lớn 
o Mức độ khác biệt hóa sản phẩm thấp 
o Năng lực sản xuất và đầu tư lớn. 
o Năng lực quản trị sản xuất và tó chức kỹ thuật công nghệ 


o Chính sách giá linh hoạt 


Áp dụng chiến lược dẫn đầu về chỉ phí thấp 
o Công ty FAST 
= Công ty Phần mềm Quản lý doanh nghiệp FAST được phát triển từ năm 


1997, đã và đang áp dụng chiến lược chi phí thấp bằng việc tối thiểu hóa chi 
phí quảng bá hình ảnh. Ngoài việc tô chức hội thảo, làm thiện nguyện thì 
trong 10 trở lại đây, công ty liên tục ký kết hợp tác với các trường đại học 
lớn trên đại bàn Hà Nội (ĐH Công nghiệp Hà Nội, ĐH Thủy Lợi, ĐH Thăng 
Long, DH Kinh tế quốc dân, Trường DH Kinh tế - ĐH Quốc Gia Hà Nội, 
ĐH Kỹ thuật công nghiệp Hà Nói,... ), Đà Nẵng (DH kinh tế Đà Nẵng, DH 
Kinh tế Huế, CP thương mại Đà Nẵng, DH Duy Tân, DH Đông Á....), HCM 
(ĐH Sư phạm Kỹ thuật, DH Nguyễn Tất Thành, ĐH Tôn Đức Thắng, CD 
Kinh tế công nghệ,...),... và các thỏa thuận đảo tao miễn phí nghiệp vụ phần 
mềm ké toán dé đưa sản phẩm đến gần công chúng. Đặc biệt là sự tiếp cận 
với các lớp sinh viên sắp ra trường như một cách dé thu hút khách hàng cũng 
như đảo tạo nhân lực tiềm năng cho công ty trong tương lai. 

Nhờ đó, công ty có thé tận dụng khoản chi phí này cho việc đầu tư vào việc 
cải thiện ha phát triển sản phẩm tốt hơn mà mức giá thành vẫn phù hợp với 
khả năng chỉ trả của khách hàng, cạnh tranh và mang về một lượng khách 


hàng lớn. 


o Công ty TTSoft 
= Công ty TTHH TTSoft được biết đến với Phần mềm kế toán 1A giá rẻ chỉ 


Itr8/năm với gói tiêu chuẩn (Tối da 02 kết nối đồng thời), 3tr4/năm với gói 


mở rộng (Tối da 04 kết nói đồng thời), 4tr5/năm với gói không giới han 
(Không giới hạn số kết nối) cho năm đầu tiên. Các năm tiếp theo mức giá 
không đổi hoặc giảm đi tùy các gói. Giữa rất nhiều đối thủ cạnh tranh, TTSoft 
đã ghi dấu được tên tuổi của mình bằng mức giá, ưu đãi phù hợp và chất 
lượng phần mềm. Ngoài ra, người dùng có thê tải phần mềm vé, cài đặt và 
nhập dù liệu trong 45 ngày với đầy đủ chức năng. 

= Bên cạnh đó, phần mềm còn đầy đủ các chức năng cơ bản từ quản lý kho, 
mua, bán hàng,... đến sản xuất, giá thành, tiền lương, thuế. Dé có thể triển 
khai với giá cạnh tranh như vậy. Đề có thể triển khai với giá cạnh tranh như 
vậy, TTSoft đã thực hiện chiến lược tập trung phát triển công nghệ đó là phát 
triển những tính thông minh của phần mềm. Kế toán 1A là phần mềm dành 
riêng cho kế toán, đầu tư và phát triển chuyên sâu. Ưu điểm là người dùng 
ké cả người không chuyên cũng có thể tiếp cận với phần mềm dễ dàng ngay 
từ lần đầu sử dụng nhờ có giao diện tương đối dễ sử dụng, thân thiện nhưng 
vẫn đầy đủ và tự động các các nghiệp vụ ké toán. Ngoài ra, phần mềm luôn 
tuân thủ chế độ kế toán, liên tục cập nhật khi có thay đổi. (Đáp ứng đầy đủ 
TT200, TT133, đặc biệt tính chênh lệch tỷ giá ngoại tệ, đánh giá tài sản dài 
hạn / ngắn hạn theo tiêu chuẩn TT200. Cập nhật chế độ tiền lương, BHXH 
như: Đối tượng và Tỷ lệ trích BHXH, BHYT, BHTN, Đối tượng và biéu thuế 
TNCN, giảm trừ gia cảnh) 
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= Bằng cách này, công ty có thể tiết kiệm được rất nhiều thời gian, chi phí 
trong quá trình làm việc đồng thời có thể tập trung hướng tới việc cập nhật 
tính năng thông minh mang lại một sản phẩm chất lượng, dịch vụ tốt, giá 
thành cạnh tranh. Một tính năng rát hay của phần mềm này là lịch thuế và tự 


động hạch toán thuế cho doanh nghiệp. 


8 VIỆC KHÔNG CÓN PHẢI LAM 


với Phần mềm KÉ toán 1A 


PHÂN MÉM KHÁC KẾ TOÁN 1A 
không có Só kế toán tự động với Số kế toán tự đông 
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2. Chiến lược chuyên biệt hóa sản phẩm 

- Khái niệm 
Đây là chiến lược phát triển sản phẩm hoặc dịch vụ của doanh nghiệp sao cho sản phẩm 
hoặc dịch vụ này có được những đặc tính độc đáo và duy nhất, tạo ra sự cách biệt mà các 
doanh nghiệp khác khó cạnh tranh. Sự khác biệt này có thê là giá thành, chất lượng sản 
phám, thời gian giao hàng, độ tin cậy, hệ thống phân phối....được khách hàng coi trọng và 
đánh giá cao hơn so với sản phâm của các hãng cạnh tranh, có chỗ đứng vững chãi trên thị 


trường. 


Muc tiéu 


Muc tiéu cúa các cóng ty theo đuôi chiến lược khác biệt hóa sản phẩm là đạt được lợi thế 


cạnh tranh thông qua việc tao ra sản phẩm được xem là duy nhất, độc đáo đối với khách 


hàng, thỏa mãn nhu cầu khách hàng bằng cách thức mà các đối thủ cạnh tranh không thẻ. 


© 


© 


© 


© 
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- Rúiro 


Đặc điêm 


Cho phép công ty định giá ở mức cao 

Tập trung vào việc khác biệt hóa 

Chia thị trường thành nhiều phân khúc khác nhau 
Vẫn đề chi phí không quan trọng 


Ưu điểm 


Khả năng cạnh tranh: tạo ra sự bảo vệ chống lại cạnh tranh nhờ sự trung thành với 
nhãn hiệu của khách hàng và do đó làm giảm sự nhạy cảm với giá. Nó cũng làm 
tăng lợi nhuận qua đó tránh được sự cần thiết phải theo đuôi chiến lược chi phí thấp. 
Khả năng thương lượng với nhà cung cấp mạnh: tạo ra lợi nhuận cao hơn đề có thể 
đối phó với sức mạnh của nhà cung cấp và rõ ràng là nó làm giảm sức mạnh của 
khách hàng bởi vì khách hàng thiếu những sản phẩm thay thế tương đương và vì thế 
họ kém nhạy cảm với giá. 

Tránh được những mối đe dọa của các sản phẩm thay thế: Chiến lược khác biệt hóa 
sản phâm thành công có thé tạo ra nhận thức giữa các khách hàng răng không có 
bất kỳ sản phẩm thay thế nào có sẵn trên thị trường. 

Tạo rào cản thâm nhập thị trường: Sự trung thành của khách hàng và việc đối thủ 


cần phải vượt qua tính đặc trưng của sản phẩm tạo ra những hàng rào gia nhập 


o Tôn kém và tôn thời gian: Dé duy tri sự khác biệt hóa và lợi thê của mình, các công 


ty khác biệt hóa sẽ cần chi phí lớn và phải tiêu tốn một lượng thời gian nhất định 
vào hoạt động nghiên cứu và phát triển(R&D), hoạt động truyền thông, giao tiếp dé 
cung cấp những thông tin về tính chất độc đáo và sự khác biệt về sản phám của mình 


so với sản phâm của các đôi thủ cạnh tranh. 


o Doanh thu tăng không được đảm bảo: Sự khác biệt hóa sản phám không đảm bảo 
doanh số cao hơn và nhiều doanh thu hơn vì doanh nghiệp thậm chí có thê thất bại 
trong việc dự đoán liệu khách hàng có đánh giá cao hay không. 

O Dé bị đối thủ bắt chước: theo thời gian sự bắt chước, học hỏi của đối thủ cạnh tranh 
sẽ thu hẹp sự khác biệt trong sản phẩm tung ra thị trường. 

o Sự khác biệt về giá trở nên quá lớn: khách hàng sẽ hy sinh một số những đặc tính 
nào đó của sản phám đã được khác biệt hóa kia dé lựa chọn những sản phẩm khác 
và tiết kiệm được một khoản tiền lớn. 

- _ Điều kiện năng lực 
o Năng lực marketing và R&D (Nghiên cứu và phát triém) mạnh 
o_ Khả năng đổi mới, sáng tạo và năng động 
-_ Áp dụng chiến lược chuyên biệt hóa sản phẩm 
o Phần mềm quản lý bán hàng đa kênh Doopage 
= Là phần mèm quản lý bán hàng đa kênh được phát triển bởi một nhóm sinh 
viên đến từ Đại học Công nghệ thông tin thuộc Đại học Quốc gia Thành phố 
Hồ Chí Minh. Từ những ngày đầu bắt đầu tung sản phẩm ra thị trường, 
DooPage đã nhận được tài trợ cho startup trị giá 15k USD từ Amazon. 
Doopage được biết đến như một phần mềm quản lý đa kênh hiện đại và tính 
ứng dụng cao nhất hiện nay. Đây là một công cụ hỗ trợ bán hàng đa kênh 
giúp doanh nghiệp có thể vừa bán hàng, vừa chăm sóc khách hàng chỉ trên 
một nền tảng công nghệ duy nhất. Bên cạnh đó, Doopage còn giúp doanh 
nghiệp kết nối với khách hàng và tiết kiệm chi phí hiệu quả qua các ưu điểm 
dưới đây: 

e Quản lý và tiếp cận khách hàng ở båt cứ đâu: phần mềm có thể đồng 
bộ tất cả các thông tin về khách hàng của bạn. Chỉ trong một phần 
mềm duy nhất, bạn có thê tiếp cận và thực hiện trao đôi tự động với 
tất cả các khách hàng tương tác với bài đăng bán hàng. Chủ shop chỉ 
việc ngồi nhà, và an tâm kết nối với lượng khách hàng tiềm năng 


khống lô. 


Phần mềm quản lý da kênh Doopage giúp quản lý tự động dé dàng: 
tích hợp tất cả các công đoạn như chat trao đôi với khách, chốt đơn, 
thực hiện báo giá, thông báo chương trình khuyến mãi hay chăm sóc 
khách hàng thân thiết trong một phần mềm duy nhất, có thê tự động 
hóa mọi quy trình trên. 

Tính năng tự động gửi tin nhắn đến khách hàng: Chức năng này cho 
phép khi có bất cứ khách hàng nào comment trên bài đăng của bạn, 
tin nhắn tự động sẽ được gửi đến khách hàng đó. Nội dung tin nhắn 
tự động sẽ do bạn soạn thảo. 

Tính năng chatbot giúp khách hàng tiếp cận nhanh nhất sản phám dich 
vụ: Tính năng chatbot của DooPage được thiết kế giúp điều khién tự 
động các hoạt động chăm sóc khách hàng, tư vấn khách hàng một 
cách thông minh mà không làm ảnh hưởng tới trải nghiệm của khách 
hàng 

Bảo mật tối đa thông tin khách hàng: Dữ liệu khách hàng khi comment 
trên page sẽ được ân chỉ doanh nghiệp mới có thể nhìn thấy. Điều này 
giúp doanh nghiệp có thê bảo mật thông tin khách hàng, tránh cho các 
đối thủ cạnh tranh thu thập được thông tin khách hàng của mình. 
Giúp doanh nghiệp quản lý nhân viên hiệu quả: Nếu bạn sở hữu nhiều 
fanpage hay đa kênh bán hàng, có thể phân quyên cho từng nhân viên 
trực page, đồng thời giúp kiểm soát nhân viên chặt chẽ hơn. Hạn chế 
tối đa các rủi ro khi nhân viên tự ý kết nối khách hàng hoặc lợi dụng 
các dữ liệu của công ty cho mục đích riêng. 

Tích hợp đa kênh bán hàng trong duy nhất một phần mềm: Với 
Doopage, mọi quy trình bán hàng trên tất cả các nền tảng thương mại 
điện tử đều được đồ về một nơi, quản lý duy nhất chỉ bởi Doopage. 
Doanh nghiệp có thể quản lý tất cả các thông tin khách hàng và bán 
hàng tự động trên mọi phương diện: các website thương mại điện tử: 


Shopee, Lazada, Zalo, Facebook, website doanh nghiệp 


Tu dóng hóa trong kinh doanh lá nhu cáu tát yếu của xã hội hiện đại Điều này sẽ 
được thực hiện nhanh chóng và hoàn hảo với các phần mềm quản lý đa kênh hiện đại 
như Doopage. Khách hàng có thể đăng ký dùng thử trước khi đăng ký chính thức và có 
được phương tiện quản lý và bán hàng tốt nhất cho mình. 

o_ Ứng dụng chatbot của FPT.AI. 

= FPT.AI là nèn tảng trí tuệ nhân tạo toàn diện, cung cấp giải pháp tối ưu hóa 
hoạt động kinh doanh, hỗ trợ doanh nghiệp trong quá trình tự ra quyết định, 
tạo lợi thế cạnh tranh cho doanh nghiệp và giúp gây dựng những giá trị kinh 
doanh mới. 

= Trong hội thảo "Bút phá trong trải nghiệm khách hàng với công nghệ Al và 
RPA cho ngành tài chính, bảo hiểm và ngân hàng", Ông Lê Hồng Việt, Giám 
đốc Công nghệ của Tập đoàn FPT cũng chỉ ra sự khác biệt trong cách FPT 
đang ứng dụng và kết hợp công nghệ giúp các doanh nghiệp tối ưu vận hành 
băng gia tăng trải nghiệm khách hàng thông qua công nghệ AI và RPA 
(Robotics Process Automation): “Chúng tôi đang theo đuổi mô hình mà 
chatbot, AI có thể tương tác và tương hộ một cách tự nhiên nhất có thể, sử 
dụng ngôn ngự trong các ngữ cảnh một cách tự nhiên.” 

= Chatbot được xây dựng trên nên tảng trí tuệ nhân tạo với các công nghệ học 
máy (Machine Learning) và xử lý ngôn ngữ tự nhiên (Natural Language 
Processing/ Understanding — NLP/NLU) tiên tién nhất của FPT.AI có thể 
tích hợp trên các giao diện trò chuyện phó biến như Facebook Messenger, 
Zalo, Website,... 

= Tạo các kịch bản trò chuyện khác nhau: Tính năng này cho phép người tao 
bot xây dựng các tình huống khác nhau dé đa dạng hóa hội thoại với khách 
hàng. Chatbot nhờ đó có thể tư vấn và khai thác thông tin từ khách hàng một 
cách tốt nhất, đồng thời giúp doanh nghiệp định hướng, dẫn dắt khách hàng 
theo mục đích mà doanh nghiệp hướng tới. Với các câu trả lời được thiết kế 
mềm mại và khả năng tự học từ những cuộc trò chuyện thực tẾ với người 


dùng giúp nó trở nên thông minh hơn theo thời gian, chatbot FPT. AI tạo cảm 


giác cho khách hàng như đang chat với người thực, cung cấp những trải 
nghiệm mang tính cá nhân cao. 

= Đối với những câu chưa trả lời được, chatbot nhanh chóng được "dạy" lại dé 
úng phó vói nhiéu kich bán khác nhau. Bói duoc tao ra trén nén tảng Trí tuệ 
nhân tạo, chatbot có khả năng tự học và ghi nhớ vấn đề một cách nhanh 
chóng. Lần sau, khi gặp lại câu hỏi đó, chatbot hoàn toàn có thể trả lời chính 
xác vấn đề. Điều mà những ứng dụng chatbox thông thường theo kiểu tự 
động hóa không có. 

= Tại Việt Nam, Bảo hiểm Vietinbank xây dựng và triển khai chatbot trên nền 
tảng FPT.AI Coversation giúp tương tác khách hàng 24/7 cùng những câu 
trả lời cá nhân hóa đến từng người dùng liên quan đến quyền lợi bảo hiểm, 
hướng dẫn mua dich vụ, tra cứu hò sơ... Từ khi triển khai hệ thống chatbox 
này, Bảo hiểm Vietinbank cho biết, năng suất dịch vụ chăm sóc khách hàng 
đã tăng 38% so với trước kia, điểm hài lòng khách hàng đạt 4,5/5 điểm và 
giải quyết được 97% yêu cầu của khách hàng. Như vậy, có thê thấy FPT đã 


tạo được ưu việt vé mặt công nghệ và cả trong dịch vụ chăm sóc khách hàng. 


Bảo hiếm VietinBank - VBI 


SÁN PHÁM DỊCH VỤ HỢP ĐÔNG KHIÉU NẠI 
Thông tin các sản phẩm b. Hợp đồng bảo hiểm Khiêu nại 


© Quý khách có cán VBI hỗ trợ thêm vé thông tin gi không a 


Yéu cầu bồi thưởng 


© Không biét Quý khách đang tham gia sản phẩm bảo hiểm nào a? 


(>) Hop đông bảo hiểm sức khỏe của Quỷ khách còn thời han hiệu lực không 
a? 


= Nhập tn nhắn A 


BH sức khỏe 


. Chiến lược phân khúc thị trường 

Khái niệm: 

Là chiến lược tập trung vào thị trường mà doanh nghiệp có ưu thế vượt trội hơn so với các 
đối thủ khác. Thay vì dàn trải năng lực dé phuc vu cho toán bó nhu cáu trén thi truóng, 
từng doanh nghiệp cần xác định cho mình một phần của thị trường mà họ có khả năng phục 


vụ tốt nhất, có lợi nhất. 


Mục tiêu: 

Giúp doanh nghiệp nhìn thấy cơ hội trên thị trường thông qua phân tích như cầu từng nhóm 
khách hàng, giúp doanh nghiệp xây dựng chiến lược thị trường, giúp doanh nghiệp nhận 
định, đánh giá thị trường, theo dõi diễn biến thị trường, phán đoán những thay đổi trên thị 
trường trong tương lai nhằm đón đầu nhu cầu thị trường. 

Đặc điểm: 

o Khách hàng của doanh nghiệp có nhu cầu tương tự nhau và mang tính đặc thù 

o Chỉ phục vụ nhu cầu của 1 số nhóm khách hàng hoặc phân đoạn thị trường nào đó. 

o Có thể theo chiến lược chỉ phí thấp hoặc chuyên biệt hóa sản phẩm 

Ưu điểm: 

o Khả năng cung cấp sản phẩm hoặc dịch vụ độc đáo, đặc biệt mà các đối thủ cạnh 
tranh khác không thể làm được. 

o Hiểu rõ phân khúc mà mình phục vụ: giúp doanh nghiệp đạt được một vi trí vững 
chắc, một định vị tốt hướng vào một thị trường hẹp giúp doanh nghiệp đễ dàng gây 
án tượng sâu đậm trong thị trường đó 

o Phát triển thị trường của mình: một định vị tốt nhắm vào một phân khúc hẹp sẽ là 
một cơ hội tuyệt vời cho những người kinh doanh. Một định vụ hẹp sẽ giúp tạo nên 
những giá trị lớn trong ngắn hạn và tiềm năng trong dài han dé giúp tồn tại và lớn 
mạnh vượt khỏi định vị ban đầu. 

Rúi ro: 
o Trong quan hệ với nhà cung cấp công ty không có ưu thế: vấp phải sự cạnh tranh 


mạnh từ các doanh nghiệp khác biệt hóa hay dẫn đầu chi phí thấp trên diện rộng. 


Chi phí sán xuát cao: do sán xuát quy mó nhó 
Thay dói cóng nghé hoác thi hiéu khách hang thay dói: do phụ thuộc vào một đoạn 
thị trường duy nhất nên vị thế cạnh tranh có thể suy yếu đo thay đổi về công nghệ, 


thị hiếu của khách hàng hay thay đổi đoạn thị trường tập trung 


Điều kiện năng lực: 
Båt kì doanh nghiệp nào cũng có thê theo đuôi chiến lược phân khúc thị trường miễn là 
doanh nghiệp đó xác định đúng mục tiêu, lựa chọn đùng phân khúc khách hàng mà mình 


phục vụ, có chiến lược kinh doanh phù hợp, rõ ràng thì có thé thành công. 


- Áp dụng chiến lược phân khúc thị trường 


o Thứ nhất là công ty phần mềm quản lý doanh nghiệp FAST. FAST là công ty đầu 


tiên ở Việt Nam có định hướng chuyên sâu trong lĩnh vực cung cấp phần mềm quản 
trị doanh nghiệp. FAST được thành lập bởi các chuyên gia đã có kinh nghiệm nhiều 
năm trong lĩnh vực phần mềm tài chính ké toán, ngân hàng và quản trị doanh nghiệp 
với mục tiêu kết hợp sự hiểu biết về nghiệp vụ, công nghệ, phương thức hỗ trợ 
khách hàng và kinh nghiệm thực tế để tạo các sản phẩm và dịch vụ chất lượng cao 
cho thị trường. Công việc của FAST đó là phát triển và cung cấp các công cụ hiện 
đại trong quản lý tài chính kế toán và quản trị sản xuất kinh doanh nhằm nâng cao 
hiệu quả hoạt động của các doanh nghiệp. 

Ngay từ ngày thành lập (11/6/1997), FAST đã định hướng lĩnh vực hoạt dộng trong 
thị trường phần mềm với sản phám chuyên sâu vé kế toán/quán trị doanh nghiệp. 
Định hướng này đã tạo lợi thế cạnh tranh với “miếng bánh” khá lớn do phần lớn 
công ty CNTT tầm cỡ lúc đó chú trọng vào kinh doanh sản phẩm phần cứng 

Nhận thấy trong bối cảnh hiện nay, các doanh nghiệp cần có phần mềm để tin học 
hoá quá trình hoạt động của mình, FAST đã tung ra thị trường các sản phám phần 
mềm ké toán như: Fast Accouting, Fast Business, FAST Einancial.... 

BRAVO: Là công ty chuyên sâu trong lĩnh vực sản xuất phần mềm và cung cấp các 


giải pháp về hệ thống Quản trị - tài chính - kế toán. BRAVO là một hệ thống các 


HI. 


sản phẩm được thiết kế theo tư tưởng hệ thống mở "sẵn sàng mở rộng và update cho 
tương lai". 

Chọn con đường đúng đắn ngay từ đầu đó là: “chuyên sâu phát triển và triển khai 
ứng dụng các hệ thống phần mềm về công nghệ thông tin vào quản lý sản xuất kinh 
doanh nhằm nâng cao hiệu quả điều hành, quản trị cho các doanh nghiệp, tô chức 
kinh doanh — xã hội.”. Thế mạnh của BRAVO là hiểu biết chế độ ké toán Việt Nam, 
đặc thù quản lý của các doanh nghiệp Việt Nam cũng như kế toán quốc tế và có 
kinh nghiệm triển khai phần mềm. 

Với các sản phám phần mềm của BRAVO, tính mềm dẻo, linh hoạt không chỉ thể 
hiện rõ bằng việc dé dàng hiệu chỉnh phần mềm dé đáp ứng nhu cầu hiện tại của 
doanh nghiệp mà còn sẵn sàng cho các yêu cầu của sự phát triển trong tương lai và 
những biến động khách quan của chính sách, chế độ kế toán tài chính của nhà nước. 
Hệ thống chương trình được thiết kế mở còn có mục đích dễ dàng bó sung, hiéu 


chỉnh các chức năng cho phù hợp với yêu cầu đa dang của thực té. 


Cả FAST và BRAVO là hai công ty tiêu biểu trong việc sản xuất phần mềm ké toán. 
Đón đầu được yêu cầu của khách hàng trong thời kì số hoá, bằng việc tung ra thị trường 
các sản phâm kế toán chuyên nghiệp cả hai công ty đều giành được thành công. Có thê nói 
ho đã có chiến lược kinh doanh hợp lý, tìm được góc thị trường để đưa ra sản phám của 
mình, không dàn trải trên cả thị trường công nghệ thông tin rộng lớn, cạnh tranh được với 
các công ty đối thủ bằng chất lượng, uy tín, giá cả và dịch vụ chăm sóc khách hàng tối ưu. 
Những giải thưởng, thành tích và hàng ngàn khách hàng là minh chứng cho hoạt động sản 


xuất kinh doanh của 2 doanh nghiệp này. 


BÀI HỌC KINH NGHIÉM 

Mỗi chiến lược cạnh tranh đều có những ưu nhược điểm riêng, cũng như mục tiêu của 
mỗi chiến lược cũng không giống nhau. Vậy làm thế nào để áp dụng tốt các chiến lược 
cạnh trên trên và tạo ra được lợi nhuận cao cho doanh nghiệp? Trước tiên là về thời gian 
thực hiện, chiến lược phải có tính liên tục, luôn theo sát chiến lược, phải thực hiện chiến 


lược một cách nhất quán theo thời gian. Một chiến lược thực hiện ít nhất trong 3 năm néu 


muốn nó có y nghĩa. Vậy bài học kinh nghiệm cho các doanh nghiệp Việt Nam khi áp dụng 
những chiến lược cạnh tranh là: 
1. Chiến lược dẫn đầu về chỉ phí thấp: 

- _ Để có được chỉ phí thấp các doanh nghiệp cần phải phát triển những kỹ năng trong 
sản xuất linh hoạt và sử dụng kỹ năng quản lý nguyên liệu hiệu quả. Bên cạnh đó 
doanh nghiệp phải tập trung vào các chức năng khác tạo ra năng lực khác biệt của 
doanh nghiệp để đáp ứng yêu cầu của quản lý sản xuất và nguyên vật liệu. Chiến 
lược này thích hợp với những đơn vi kinh doanh quy mô lớn có khả năng giảm chi 
phí trong quá trình hoạt động. 

- _ Biện pháp thực hiện: 

o Không ngừng cải tién công nghệ và quản lý: Người nhật đã phát triển ra triết 
lý Kaizen, triết lý này khuyến khích mọi người trong doanh nghiệp phải nên 
cải tiễn mọi thứ mà họ đang làm. Những cải tiến dù nhỏ giúp giảm chi phí thì 
lâu dần doanh nghiệp sẽ có được lợi thế cạnh tranh vô cùng lớn. 

o Chuyên môn hóa nhân viên, khi năng lực, kĩ năng của họ đã tốt, có thể thăng 
tiễn cho họ ở 1 cấp độ cao hơn 

o Xây dựng dây chuyền cung ứng: khi cung cấp sản phẩm của mình trực tiếp 
đến khách hàng mà không qua bất cứ trung gian nào là 1 cách giúp doanh 
nghiệp tiết kiệm khoản chi phí khá lớn. 

o Cải tién sản phẩm cả về chất lượng và hình ảnh 

- _ Tuy nhiên, doanh nghiệp không được phép hy sinh tiêu chuẩn đối với sản phẩm và 
dịch vụ, đồng thờ vẫn đảm bảo hoạt động của bạn mang lại lợi nhuận dương và 
tăng trường lợi nhuận trong lâu dài. 

2. Chiến lược chuyên biệt hóa sản phẩm 

- Trong kinh doanh, điều đầu tiên mà các doanh nghiệp cần ghi nhớ đó chính là: 
Làm thế nào dé tạo nên sự khác biệt. Khác biệt hóa chính là yếu tố đầu tiên quyết 
định doanh nghiệp có thể cạnh tranh trên thị trường hay không. Với các doanh 
nghiệp tin học cũng vậy, cần phải tạo cho mình 1 sự khác biệt trong các sản phẩm 


so với các công ty cùng loại. Vì thê mà nêu giá bán có cao hơn so với công ty khác 


nhưng khách hàng vẫn ưu tiên lựa chọn nhờ su chuyên biệt trong sản phẩm. Đặc 
biệt với các công ty công nghệ phần mềm, nếu công ty tạo những sản phẩm phần 
mềm có nhiều điểm nổi trội so với công ty phần mềm khác thì sẽ gây được ấn 
tượng mạnh với khách hàng. 

- - Muốn cạnh tranh thắng lợi phải tạo ra sự khác biệt với đối thủ cạnh tranh và khách 
hàng cảm nhận được điều đó. Các yếu tó dé tạo ra sự khác biệt của một sản phẩm 
của công ty đó là: 

o Tạo điểm khác biệt cho sản phẩm 
o Tạo điểm khác biệt cho dich vụ 

o Tạo điểm khác biệt cho nhân sự 
o Tạo điểm khác biệt cho hình ảnh 

- _ Một doanh nghiệp tin học rất cần sự độc đáo và duy nhất trong các sản phám. Một 
sản phẩm càng độc lạ bao nhiêu càng gây được nhiều hứng thú, tò mò với khách 
hàng bấy nhiêu. Áp dụng chiến lược này công ty sẽ có 1 vị trí vững chãi trên thị 
trường. 

3. Chiến lược phân khúc thị trường 

- _ Trong môi trường cạnh tranh gay gắt ngày nay, khi cố gắng giành lẫy một thị phần 
nhỏ bé trong một thị trường rộng lớn, chúng ta sẽ gặp rất nhiều khó khăn. Việc tạo 
ra một thị trường mới có thể phù hợp hơn, làm nên thành công bền vững cho những 
doanh nghiệp vừa và nhỏ là một nhu cầu cấp thiết. “Thay vì nỗ lực tập trung vào 
phần nhỏ của thị trường lớn thì hãy tập trung vào phần lớn của thị trường nhỏ”, 
hãy đi tìm sự khác biệt để thiết lập một thị trường riêng cho chính doanh nghiệp 


mình, đó chính là tôn chỉ kinh doanh xuyên suốt trong thị trường ngách. 


- Cách xây dựng chiến lược phân khúc thị trường: 


o Đặt mục tiêu 


Xác định khách hàng mục tiêu của mình là ai, dựa trên các yêu tô như khu 


vực sông, thu nhập, giới tính,.. 


o Xác định thị trường 


Ban cán xác dinh nhu cáu thi trường đối với sản phẩm như thế nào? Bạn có 
đang độc quyền sản phẩm này trên thị trường hay không? Việc xác định rõ 
thị trường sẽ giúp bạn đưa ra quyết định tốt hơn trong các bước tiếp theo. 

o Xác định các phân khúc thị trường 


Dựa trên nghiên cứu thị trường của mình, sẽ cân quyét định loại chiên lược 
phân đoạn thị trường nào cân thực hiện đê tìm thị trường mục tiêu của mình. 
Bạn không cần chỉ tập trung vào một, hãy thử các cách kết hợp khác nhau và 
xem cái nào phù hợp nhât với bạn, thị trường và mục tiêu của bạn. 
o Đánh giá và hiệu thị trường mục tiêu 

Sau đó, có thê có một vài thị trường mục tiêu tiêm năng dé tập trung váo vá 
làm thê nào đê đạt được mục tiêu của bạn? Khi đã xác định được phân khúc 
mục tiêu, cân đánh giá, xem xét dữ liệu người tiêu dùng, thói quen chi tiêu, 


đối thủ cạnh tranh, quy mô thị trường của các phân khúc khách hàng này. 


Tóm lại, cần phải hiểu rõ thị trường, người mua, nhà cung cấp và đối thủ cạnh tranh 
tại thị trường để xác định cách doanh nghiệp nên phản ứng với các chiêu thức cạnh tranh 
của đối thủ cũng như thiết láp những lợi thế cạnh tranh cho mình. Phải thường xuyên sảng 
lọc và khai tử những sản phẩm, những tính năng không hiệu quả, điều chỉnh sản phẩm theo 
thị hiéu của khách hàng dé giành được thị phần cao. Sản phẩm công nghệ có vòng đời rất 
ngắn, vì vậy cần có phương án dự phòng dé thay thế những sản phẩm không phù hợp, lỗi 


thời, như thế doanh nghiệp mới có thê tồn tại. 


